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Ethnomarketing

Teil-4: Kulturelle Besonderheiten der tiirkischen Zielgruppe

Mokka

versus Melange

Wenn wir tber Ethnomarketing diskutieren, kommen wir nicht um-
hin, uns mit den kulturellen Besonderheiten der betreffenden Ziel-
gruppe auseinanderzusetzen. Die tlrkische Kultur unterscheidet
sich von der Osterreichischen in bestimmten Aspekten deutlich.

Wir haben in der letzten Ausgabe uber die
kulturellen Besonderheiten der turkischen
Zielgruppe diskutiert, nun setzen wir fort und
sehen uns mal die Rolle der Frau in der
turkischen Kultur naher an.

Bei Kaufentscheidungen spielen die Frauen
meist die Hauptrolle. Das mag hier fur viele
uberraschend klingen. Denn mit einer
Losterreichischen Brille* betrachtet kann unter
Umstanden der Eindruck entstehen, dass die

tirkische Frau vom Mann unterdrlckt werden
wirde. Auch wenn solche Falle existieren, ist
eine generelle Aussage uber die
Unterdrickung der Frau nicht zulassig,
zumindest nicht mit dem Hinweis auf deren
Verankerung in der tlrkischen Kultur.

Dieser Eindruck entsteht mitunter dadurch,
dass die Uberaus wichtige Rolle der Frau in
der turkischen Gesellschaft von aulen schwer
wahrnehmbar ist. Doch dies tauscht: in der
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traditionellen turkischen Kultur gibt es eine Art
Machtverteilung zwischen Mann und Frau: der
Mann ist in der Regel fur das zustandig, was
sichtbar und aullerhalb des Hauses stattfindet
und die Frau innerhalb; mal abgesehen von
den modernen und westlich orientierten
Familienformen, die sich in den letzten Jahren
ofter zeigen.

Bei der Entwicklung Ilhrer
Kommunikationsstrategie ~ sollten  Sie die
wichtige Rolle der turkischen Frau unbedingt
berlcksichtigen. Dieser Aspekt hat auch einen
wesentlichen Einfluss auf die professionelle
Gestaltung Ihres Verkaufsprozesses.
Beispielsweise ist im Verkaufsgesprach mit
einem turkischen Paar besonders darauf zu
achten, dass die Frau in diesen Prozess
einbezogen wird. Sonst kann es durchaus
sein, dass Ihre Bemuhungen zu keinem
Ergebnis flhren. Denn schlussendlich wird sie
mitbestimmen, welches Produkt gekauft wird.
Dabei wird sie ihre eigene Meinung selten
offentlich  kundtun, schon gar nicht im
Beratungsgesprach und in Anwesenheit des
Verkaufers. Daher ist es wichtig, im
Verkaufsprozess die Reaktionen der
(anwesenden) Frau genau zu beobachten und
sie einzubinden. Dies erfordert auch, dem
Paar genlgend Raum zu geben, sich
untereinander auszutauschen.

Setzen wir unsere Uberlegungen hinsichtlich
des Verkaufsprozesses fort: Verhandeln wie
im Basar wird zwar heute nicht mehr so
extrem inszeniert, doch dessen Spuren sind
bei jeder Begegnung mit tlrkischstammigen
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Menschen spurbar. Eine Professionelle
Vorbereitung unter Bertcksichtigung  von
kulturellen Besonderheiten starkt auf jeden
Fall Ihre Verhandlungsposition. Den Ablauf
der Verhandlung sowie der Person selbst ist
jedenfalls mehr Aufmerksamkeit zu schenken
als dem dem Verhandlungsgegenstand. Der
Tarke will vor allem zuerst wissen, mit wem er
zu tun hat. Eine personliche Beziehung
herzustellen ist daher wichtig, bevor die
eigentliche Verhandlung beginnt. Es kann
mitunter auch etwas langer dauern als eine
vergleichbare Situation mit Osterreichischen
Kunden.

Noch ein Paar Gedanken zu After-Sales bzw.
zur Betreuung bestehender Kunden: Sollte es
mal zu Reklamationen kommen, ist besondere
Vorsicht geboten. Bei Konflikten verhalten sich
Turken namlich eher passiv und gehen selten
direkt auf die Konfliktpartei zu. So konnen sich
schlummernde Konflikte lange Zeit aufstauen
und deren Entladung ahnelt dann einem
Dammbruch. Es kann mitunter vorkommen,
dass Diskussionen lautstark ausgetragen
werden, auch wenn es sich um scheinbar
kleine unbedeutende Dinge handelt. Wenn
beispielsweise ein tlrkischer Kunde mit
seinem Betreuer in einen Konflikt geraten ist,
wird er den Konflikt nach oben eskalieren. Es
wird nun vom Vorgesetzten des Betreuers
eine ,weise Entscheidung® erwartet. Sollten
Sie mal in dieser Rolle sein, dann klaren Sie
die Situation zunachst unter vier Augen und
stellen Sie keinen Mitarbeiter oder Kunden
offentlich bloB. Das ,Gesicht wahren® ist die
goldene Regel bei Konfliktlosung. Wenn notig,




geben Sie Hilfestellung, ohne diese jedoch
Hilfe zu nennen. Vermitteln Sie zwischen den
Parteien, in dem Sie ihre ,Machtdistanz*
nutzen. Und sprechen Sie in letzter
Konsequenz ein Machtwort aus; dem wird
Folge geleistet, Sie werden sehen.

Die kulturellen Unterschiede haben einen
direkten Einfluss auf den Erfolg Ihres Ethno-
Marketing Konzepts. Weit mehr, als
gewohnlich  angenommen wird. In  der
nachsten Ausgabe befassen wir uns mit der
Rolle der Religion Islam im Leben der
tirkischen Zielgruppe in Osterreich.

Caglayan Caliskan

ot

Managing Partner
CALISKAN & NETWORK
Mai 2009, istanbul / Wien

Caglayan Caligkan ist Unternehmensberater,
Buchautor und ausgebildeter Hochsee-
Schiffskapitan. Zwar ist er schon lange nicht
mehr auf den Meeren, dafir jedoch umso éfter
als interkulturelle Bricke zwischen
Deutschland, Osterreich und der Tiirkei
unterwegs.

Nach seinem Studium an der Hochschule fir
Seehandel und Schifffahrt in Istanbul kam er
1988 nach Osterreich. Mangels Meere
verbrachte der geburtige Tlrke lange Jahre
als Flhrungskraft in der Osterreichischen
Bankenbranche.

Als Experte fir ,Interkulturelle Kompetenz*
sowie ,Migration & Integration* betreut er
offentliche Organisationen und
privatwirtschaftliche Unternehmen. Er halt
internationale  Managementseminare ab,
coacht Expats sowie Flihrungskrafte und berat
deutsche und Osterreichische Unternehmen
bei ihren Investitionen in der Turkei. Er
pendelt zwischen Frankfurt, Wien und
Istanbul.

Seite 3




Themen im Info-Letter

Interkulturelle Kompetenz

Der Fisch weiss nicht,
dass er nass ist. Ahnlich
geht es uns, wahrend wir
uns im eigenen
Kulturkreis bewegen. Und erst bei der Begegnung mit
einer anderen Kultur merken wir, dass uns etwas fehit.
Nun ist die Fahigkeit gefordert, sich mit dem Fremden
auseinanderzusetzen und neue Orientierung zu finden.

Migration und Integration
Der Zuzug auslandischer

Arbeitskrafte  blickt
"\ N mittlerweile auf eine

lange Vergangenheit
zurlck. Die Themen Migration und Integration begleiten
unseren Alltag: die Medien berichten laufend, die Politik
sieht sich vor einer grolen Herausforderung und die
privaten Unternehmen entdecken neue Zielgruppen.

Business in der Tiirkei

Viele Europder kennen
die Turkei in erster Linie
als ein Urlaubsziel. Doch
das Land hat viel mehr
anzubieten als Sonne, Strand und Meer. Die Turkei ist
nicht nur eine geographische, sondern auch eine
kulturelle und wirtschaftliche Briicke zwischen Orient
und Okzident. Die Ttirkei ist Europas Zukunftsmarkt.
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Unternehmensprofil

Wer wir sind

Wir sind ein Osterreichisch-tirkisches
Beratungsunternehmen und agieren als eine
interkulturelle Wirtschaftsbriicke, die den Reichtum der
Vielfalt nutzbar macht.

Was wir tun

Als ,Kulturen-Ubersetzer*  beraten wir  sowohl
Organisationen der offentlichen Hand als auch
Untemehmen aus der Privatwirtschaft in Osterreich,
Deutschland und der Trkei.

Woran wir glauben

Unsere Vielfalt ist unser Reichtum, der sich aus der
Einzigartigkeit eines jeden Einzelnen ergibt.
Organisationen werden durch die Menschen gepragt.
Somit ist jede Organisation einzigartig und jedes
Beratungsprojekt hat Bezug auf die Menschen, die
leren und sich entwickeln.

Wo Sie uns finden

Schottenring 16, A-1010 Vienna, Austria
Telefon +43 1 537 12 4852
Fax +43 1 537 12 4000
Mobil +43 664 454 03 25

Cumhuriyet Cad 115, TR-34373 Istanbul, Turkey
Telefon +90212 34389 19

Fax +90212 310 59 82
Mobil +90 533 49342 70
E-Mail office@caliskan.at

Homepage  www.caliskan.at

Impressum: Medieninhaber und Herausgeber: Caglayan Caliskan. Unternehmensgegenstand: Untemehmensberatung. Gewerbestandort: Wien. Blattlinie: Der Info-Letter
dient der Darstellung der beraterischen Tatigkeit von Caliskan & Network. Alle Artikel werden von uns sorgféltig erarbeitet, sie ersetzen jedoch nicht die personliche und
individuelle Beratung. Fiir die Richtigkeit der Inhalte wird keine Haftung ibemommen. Die Weiterverwendung sowie Veréffentlichung unserer Beitrage ist unter Quellenangabe
gestattet. Wenn Sie unsere Informationen nicht mehr erhalten wollen, senden Sie uns bitte eine E-Mail an office@caliskan.at mit dem Betreff ,Info-Letter abmelden*.
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